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为企业带去安全生产急救箱
助力企业安全生产

据了解，自2017年开始，济
南市人社局整合各类工伤预防
的资源和渠道，为全市企业和职
工搭建起工伤预防、工伤保险培
训的平台，助推济南市工伤预防
工作，营造了浓厚的工伤预防氛
围。特别是今年，在巩固疫情防
控成果的情况下，济南市人社局
按照省、市关于工伤预防工作的
要求，创新宣传模式，加大宣传
力度，开展进企业、进区县、进工
地等“六进”活动，将工伤预防、
工伤保险知识带到一线，增强工
伤预防效果。

活动现场，济南市人社局还
为企业准备了安全生产急救箱，
把济南市人社局对一线员工的
关爱送到企业员工手中。

“结合企业实际，我们带来
了安全生产大礼包，如急救箱、

安全帽、反光背心等物品，有利
于员工在使用的同时时时刻刻
谨记安全生产。”济南市人社局
工伤保险处处长张明说。

建立安全生产领导委员会
多种形式进行工伤、安全宣传

记者了解到，济南轻骑标致
摩托车有限公司拥有一支高素
质的、充满活力和锐意进取的

员工队伍。公司拥有员工3 4 0
人，其中拥有专业工程技术人
员34人、生产质量控制人员23
人。

公司相关负责人介绍，轻
骑标致摩托车有限公司具有年
产30万辆摩托车的生产能力，
其中拥有先进的摩托车组装线
及质量检测线2条、车架焊接线
2条、车架喷粉线1条、塑料件
涂装线1条。

“我们公司的生产与制造
理念包括高效、按时足量，其
中，在安全方面，以人为本，安
全第一是非常重要的。安全体
系是：员工、企业、客户三安
全。”该负责人说。

企业良性运转、员工平安
健康，这是济南轻骑标致摩托
车有限公司的平安原则。公司
从哪些方面保证员工平安健
康？又采取了哪些措施？

轻骑集团有限公司管理部
部长王玲玲介绍，首先，加强
认识。一方面从制度上健全：
公司建立了安全生产领导委
员会，各车间班组建立安全检
查小组。另一方面责任落实到
位：从公司高管到生产一线员
工层层签订安全协议，责任到
人。

其次，利用各种形式进行
工伤、安全、防疫宣传。新入
职的员工由人事部门统一进
行专项培训，合格后上岗。同
时，公司每年对工伤事故易发
岗位进行安全培训，营造人人
讲 安 全 ，人 人 重视安 全 的 氛
围，增加大家的责任感，提高
安全意识的自觉性。

“ 一 方 面 ，进 行 全 面 检
查。安全执行小组每周进行一
次检查。月底进行统计，表扬
先进，查找不足，督促出现问
题的部门认真整改。另一方面
对特殊岗位重点加强。例如：
公司摩托车路试人员，需要到
室外道路进行路试，属于高风
险岗位。为此，公司一方面给
他们配备符合标准的全套路
试服装，另一方面组织他们进
行摩托车专项驾驶培训，掌握
并严格遵守道路交通法规。减
少工伤事故的发生。”王玲玲
说。

2020工伤预防记者团进企业⑧：济南轻骑标致摩托车有限公司

多种形式进行工伤、安全宣传
幸福生活,需要劳动来创造；安全生产，则是劳动的前提。为提高社会及职工对预防工伤、安全生产的知晓度，通过宣传使广大职职

工树立安全生产意识，减少工伤事故,由济南市人社局等部门联合主办，齐鲁晚报·齐鲁壹点等单位联合承办的“防工伤、防疫情”2020
济南市工伤预防宣传暨培训活动于9月27日正式启动。12月4日，宣传活动走进济南轻骑标致摩托车有限公司。

济南市工伤预防培训。

■尴尬的二手房
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据济南市房协2019年房地产
市场系列数据新建商品房销售情
况数据，2019年济南商品住宅销
售 8 . 0 4 万 套 ，销 售 面 积 共 计
1008 . 15万平方米，均价为13074 . 44
元/㎡。而在存量房交易方面，
2019年二手住宅交易3 . 96万套、成
交面积355 . 41万平方米，均价为
10209 . 14元/㎡。相比新房，二手房
虽然均价更低，但成交量小得多，
在济南，新房市场本就比二手房
市场活跃得多。

但是二手房市场的存量并不
少，12月6日，贝壳平台挂牌的济
南二手房有51263套，链家济南则
有51274套。“确实有一部分人需
要卖掉手里的一套房子，然后去
买新房。但是二手房不好卖，着急
的只能降价出手。”济南一房产中
介人士说，二手房中，一些学区

房，周边配套好、又紧邻地铁的房
子仍然好卖，但那些被新房环抱
的二手房就不太好卖。

一部分二手房潜在客源被中
介人员引导至售楼处，并促成成
交后，二手房的客源也相应减少。

“除非真是咬定要买二手房，否则
就容易被带去买新房。二手房以
后确实会更难卖。”前述资深中介
人士坦言。

今年二手房的同比降价幅度
已超过新房。记者梳理国家统计
局2020年1—10月份70个大中城市
商品住宅销售价格变动情况发
现，济南二手房同比去年的销售
价格，跌幅在2 . 7%—4 . 1%。仅8月
二手房同比跌幅2 . 9%比新房3 . 3%
的同比跌幅小，其他9个月同比去
年跌幅都大于新房。 齐鲁晚报·
齐鲁壹点记者 王皇 赵夏晔

家住阳光新路附近的薛女士
看中一套140平米的新房，但需要
卖掉一套房才能凑齐首付。二手房
市场行情不佳，她在2017年左右房
价高的时候买的房子，如果现在
卖，二手房价格低于自己的预期。

“感觉中介对卖二手房不上心，我
不想赔钱出手，凑不齐首付所以也
买不了新房，甚至连购房资格都没
有。”像薛女士这样的置换型买房
者，置换链条暂时中断的并不少。

业内人士表示，这种情况目前
确实存在，有卖家想卖房，预期一
直很高，就很难卖，甚至都不想挂。

“举个印象比较深刻的例子，有个

卖家迟迟不想降价，差不多僵持了
1年半才把房子卖掉。”该业内人士
说，一般房子的成交周期为3个月
左右，这算是特例。还有卖家迟迟
不想降价，想等到价格再回升，怕
自己报价低了再提价不好提，结果
还是没卖出去。

一位二手房中介门店负责人
说，二手房市场不太景气的情况下，
店员会首先告知卖房者，报的总价
要低于市场价10%才好卖，得降低十
几二十万。“不管怎样，降了价，卖家
有意卖房，我们就会给他卖掉。”该
业内人士说。 齐鲁晚报·齐鲁壹
点 记者 赵夏晔 王皇

齐鲁晚报·齐鲁壹点
记者 赵夏晔 王皇

推荐客户买新房
中介称业务多元化发展

市民李先生最近在考虑换
房，他想在单位附近买套二手
房，于是去熟悉的中介看房，但
中介工作人员却给他推荐新
房。“我的诉求很简单，不超过
我的预算单价，在老城区，单位
西北方向的二手房就可以。”李
先生说，他找的两三个中介都
在给他推荐新房。“虽然也按照
我的要求找过二手房，但感觉
很敷衍，就给我发过两套，是真
的一眼就看不上的那种，我的
要求很明确，就想要个二手房，
但是总给我推荐新房，还直接
带我去看，我实在有些生气。”

李先生表示，买房的过程，
更像是他和中介之间买二手房
还是买新房的辩论。中介一直
不遗余力向他介绍新房的好
处，比如，产品好，也不用等很
久的时间，比二手房性价比高。
但李先生认为新房有点看不见
摸不着，对产品质量不放心，不
如买个已经看得见的且配套相
对成熟的，在这样的僵持之下，
看房3个月还是无果。

这种情况至少在去年就已
出现。去年记者以买房者身份到
中介门店咨询二手房时，店员不
推二手房，先问是否考虑某某地
方的某某楼盘。记者问二手房中
介怎么卖新房了，店员则回答说
是业务多元化发展。仅一年时
间，二手房中介已迅速抢滩新房
市场，济南不少开发商营销中
心，中介或渠道带来的客源占比
已较大。济南一位开发商相关负
责人说，自己所在的楼盘30%左
右是中介带来的客源，据他了
解，有的楼盘这个比例能到百分
之八九十。

看好新房市场
有中介成立新房事业部

二手房中介到底从何时开
始“不务正业”卖起新房了？济
南一位资深房产中介告诉齐鲁
晚报·齐鲁壹点记者，目前他在
汉峪片区加盟了一家二手中
介，新开的门店专门新增了卖
新房业务，并成立了新房事业
部。门店还为新房事业部招兵
买马，增加人力。“毕竟很多中
介都在做新房这块业务，我们
不做，别人也会做。”他说，现在
新房市场价格稳定，优惠力度
较大，开发商急需客流回笼资
金，给出了较高的佣金，把二手
房中介拉到了新房市场。在二
手房市场相对不景气的当下，
也给二手房中介的从业者提供
了新的机遇。

另一位济南中介业内人士
则说，自己的中介公司体量并
不大，在2018年8月之前还以二
手房为主，但今年主要业务已
经转到了新房。“之前觉得新房
业务不多，我都给其他人做，今
年是二手房业务不多，一段时
间都推荐给别人做了。”

齐鲁楼市顺祥房产负责人
张善中介绍，公司布局新房业
务较早。从2017年就有了新房
业务。唐冶片区都是近2年才交
付的新房，房源较新，市民想买
二手房和新房的选择也很多。

“由于唐冶片区新房居多，对于
想在唐冶片区置业的市民来
说，可以考虑的房源相对丰富，
新房是更大的一个市场。”

二手房成交周期拉长
今年成交量下降

根据济南顺祥房产经纪有
限公司提供的数据，今年对外
出手的二手房挂牌量比去年有
增加。“从这里看置换需求确实
有增加，但是成交量并没有同
步增加。”该公司相关负责人
说，今年二手房成交比去年下
降近5%。而新房成交的数据则
比二手房好，新房成交比去年
增长了3%—5%。成交周期上，
今年二手房成交明显长于去
年，今年房源成交周期在3 5
天—60天左右。

11月16日，国家统计局发
布的2020年10月份70个大中城
市商品住宅销售价格变动情况
统计数据显示，济南二手房价
格继续下跌，环比下跌0 . 3%，
已是三连降。记者梳理今年1—
10月70个大中城市商品住宅销
售价格变动情况统计数据发
现，济南的二手房环比除3月、5
月、7月保持稳定或略涨0 . 1%
外，其他7个月都是下跌。跌幅
除1月小于新房外，其他月份环
比下跌均大于新房。同比数据
看，前10月二手房同比跌幅在
-2 . 7至-4 . 1之间，除8月外，其
他月份同比跌幅均超过新房。

二手房市场遇冷一方面与
楼市遇冷有关，新房二手房都不
太好卖。但不可否认，其中有一
定的人为因素。“中介在掌握到
大量买房信息时，可以有针对性
地改变购房者的购房意愿，将原
本属于二手房的客流引入新楼
盘项目。”一位中介业内人士坦
言。而部分购房者则担心，中介
不主卖二手房，在量价齐降的二
手房市场，很难卖出，置换新房
的链条则很难打通，最终也影响
在售新房的销售。

“坦白说，二手房比新房更难
卖。二手房在个人手中，有很多不
确定因素，而且消息分散，需要中
介掌握大量房源信息，可能一天
没跟进，人家就通过别的中介卖
掉了。新房是开发商卖，房源可选
的多，而且价格也基本固定。”上
述业内人士说，二手房市场之所
以孕育出了中介行业，就与二手
房本身房源情况不一、信息分散、
成交过程相对复杂有关。“二手房
中介是有门槛的，有一定技术含

量，而且讨价还价的过程比较长，
变数也大。”该人士透露，二手房
交易还存在风险点，比如该二手
房本身情况，房主和买家个人信
用情况都可能带来风险。另外，在
信息相对保密的情况下，还会出
现即将成交时，被另一中介人员
以虚报更高总价而打乱成交计
划。

相比二手房市场，新房市场
产品更统一，中介人员只需要掌
握片区和楼盘具体情况，而无须

担心房源和其他风险。另外，新房
售楼处装修豪华，样板间设计合
理也新，比一些已经有人在住的
二手房更有吸引力。

“虽然中介会引导一部分二
手房购房者买新房，但这部分会
被引导的人其实是本身没有拿定
主意，带他们看一些新房，他们自
己就会被吸引。”济南一位中介人
员说，开发商愿意让渠道人员卖
新房，新房又比二手房更好卖，渠
道中介人员当然愿意卖新房。

买二手房却被中介推荐新房，
济南不少中介赶着卖新房不愿卖二手房，

僵持仨月没成
甚至增设了新房事业部

渠道带客在戴头盔看房一事被热议后广为人知。记
者调查发现，原本主卖二手房的济南不少中介公司都开
始涉足新房，成立新房事业部，不少中介都引导二手房意
向购房者买新房。在楼市整体较冷的情况下，二手房市场
成交周期变长，成交量环比连续下降。而二手房难卖则会
使得房屋流动不畅，不少置换购房需求难以满足。

为啥都来拼命卖新房
新房给的佣金更高，或引虹吸效应二手房更难卖

目前，遍布济南大街小巷的房产中介门店多数都有新房销售业务，不少新房成交量已经超过
二手房。中介不愿卖二手房更愿卖新房，原本体量就大的新房市场，在开发商高佣金吸引下，以强
大的虹吸效应将中介手中的购房者资源吸引到新房之下。原本体量就小的二手房市场，正在经受
市场下行与新房市场争抢的双重压力。在房住不炒的大前提下，更多人需要卖掉二手房买新房，
但眼下，想卖出二手房会比以往更难。

齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 王皇 赵夏晔

高佣金吸引二手房中介转卖新房

济南楼市的销售模式已发生
了根本转变。济南一资深中介人
员说，2018年8月左右，市场行情
下行时，济南开始出现开发商开
佣金给渠道中介人员卖新房。一
开始，大约有五六十个项目尝试，
而今年，这个数迅速达到200多
个。200多个是什么概念？记者了
解到，目前济南在售的住宅项目
中，除两家开发商所开发楼盘未
与渠道公司合作外，其他绝大多
数都已经通过渠道中介卖房。

不少开发商在销售新房时，
除了盖气派的售楼处，还需要拟
定一个吸引渠道（中介）卖房的佣
金提点。年终将至，为了冲刺任
务，已有多家开发商大幅提高佣
金。近期，济南西南片区一楼盘将
佣金提点提高至3 . 5%。而近两日，
唐冶片区一楼盘商铺则以一套近
20万元的高佣金，吸引渠道人员
来卖高达300万元一套的商铺。

佣金高是中介更偏爱销售新

房的最直接原因。另一位济南资
深中介人士告诉齐鲁晚报·齐鲁
壹点记者，目前中介公司的二手
房中介费多是1%、1 . 7%、2%，个人
做中介的中介费多数是1%，而开
发商给出的新房佣金在1 . 5%—
3 . 5%，普遍高于二手房中介费。

当然，高佣金并不是所有开
发商都愿意给。“像大家所熟悉的
热点楼盘，佣金非常低，基本就几
千元一套。但是那些不好卖的楼
盘，或者总价过高的别墅、洋房项
目，佣金就会很高，能到3 . 5%。”该
人士说，对比成交难度，新房确实
比二手房佣金高得多。

中介从二手房转而卖新房也
经历了一个过程。背后是楼市进入
平稳期后，开发商逐渐选择以高佣
金吸引渠道卖房。“中介开辟新房
业务早在2016年之后就开始出现，
但那时开发商卖一套房的利润空
间大得多，几乎是现在卖一套房的
三倍，而且市场正好，他们并不着

急卖，那时候开发商并没有给多高
的佣金，也没有把渠道中介放在重
要位置。”该人士说，明显的变化是
从去年开始，更多的开发商用渠道
中介卖房。今年在一些新房楼盘，
渠道卖房甚至已经成为销售的主
力军。他从去年开始将主要精力放
在卖新房上，今年他的自我介绍直
接变为新房中介。“一批中介公司
成立了专门的新房事业部，把新房
中介人员与二手房中介人员区分
开了。”

市场行情下行之时，通过渠道
卖新房成了开发商的刚需。“开发
商的利润空间已变小，回款压力变
大，一部分投资客被限购限住，为
了保证资金流，开发商需要尽快去
化，而渠道以广撒网的方式带来销
售，所以开发商才给高佣金。”该人
士举例说，上述提到的唐冶片区
300万元的商铺给出的近20万元佣
金，至今卖出10套，不过，背后其实
有上万中介人员带客销售。

不确定因素多，二手房比新房更难卖

二手房市场不太景气

卖家不降价，有的一年半才卖出

二手房难卖使房屋流动不畅

置换改善需求受制约

相
关
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闻
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此外，更重要的是，中介
费在二手房交易时，购房者
实实在在知道，而新房的佣
金则隐蔽得多。据介绍，目前
在济南，贷款买二手房的中
介收费项目基本包括中介
费、服务费、评估费。而不贷款
的购房者虽不需要缴纳相关
服务费、评估费，但仍需缴纳

中介费。一套200万元的房子，
中介费或在2万—4万元不等。
评估费也有明确规定，一般
是需要缴纳房源评估值千分
之五的费用给评估公司，这
也是贷款买房必须缴纳的费
用。上述费用，使二手房买卖
中的费用明细相对透明。

而购房者买新房则无须

额外支付中介费，佣金则是
开发商支付给渠道人员。不
少新房中介人员还可能拿到
比售楼处更低的优惠价，吸
引购房者买新房。

在办理手续上，二手房比
新房更复杂，中介承担的工作
量更大。买卖一套二手房，中介
需全程陪同，办理手续和税。

办理买卖手续，二手房比新房更复杂

中介人员在朋友圈发新房广告。

今年10月，济南小纬四路一中介门店，显眼处挂出一新楼盘售价信息。 齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 王皇 摄近期，济南西南一楼盘大幅增加渠道费吸引大量渠道人员卖房。 网络视频截图
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